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I:er accions i projectes requereix recursos En aquesta guia exposem el procediment
per tal de tirar-los endavant. | per aconse- per dissenyar una campanya d’aquest
guir aquests recursos sovint cal realitzar diver- tipus, aixi com els elements clau a tenir en
ses accions plantejades amb aquest objectiu. compte durant el seu desenvolupament. A
més, també us donem algunes idees i accions

En aquests casos, com sempre, el més efi- que us seran d'utilitat.

cac és planificar-les de manera estrategica

i transversal. Es, aleshores, quan parlem d’una U na campanya de captacio de fons pot
campanya de captacié de fons. Es a dir, d’'un suposar un vertader impuls per a la vostra
procés acotat en el temps, que té com a objec- associacio! Si la planifiqueu i ho feu amb visié
tiu recaptar recursos que permetin dur a terme estrategica tindreu més garanties d’éxit.

el projecte o l'acci6 concreta. En aquesta guia us exposem com fer-ho.

Us hi animeu? Som-hi!

\SES D’UNA CAMPANYA DE CAPTACIO DE FONS

Objectius
Establir els publics diana
Establir vies de captacio
Planificar la comunicacié

Analitzar
Comunicar els resultats

Planificar els recursos i el calendari Establir vincles de futur

AVALUACIO
| RETORN

PLANIFICACIO DE
LA CAMPANYA

EXECUCIO

Establir la necessitat a cobrir Basada en la planificacio

Garantir que hi ha un public
susceptible de ser donant
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Tota campanya necessita tenir en compte alguns aspectes previs. En el cas de les
campanyes de captaci6 de fons heu de tenir present:

Com déiem en la introducci6 d’aquesta guia, una campanya de captaci6 de fons és
un procés acotat en el temps de manera que, abans d’engegar-la, l'entitat ha de tenir
al seu abast uns recursos propis que donin estabilitat a la seva activitat ordinaria.
En aquest sentit, les quotes que paguen les persones associades i els ingressos que
s’obtenen pel desenvolupament de l'activitat associativa sén els principals recursos
que lentitat pot generar des del seu ambit intern.

Un altre aspecte que heu de valorar: si construiu una
i establiu una
(tenir un organigrama de
responsabilitats i tasques, fomentar la participacio6 i el treball
en equip, que la junta directiva sigui propera a les persones
associades, etc.), de ben segur que us sera més facil posar en
marxa accions que tinguin impacte en 'entorn de l'associacio.

Us recomanem:

» Avalueu els resultats de
lactivitat que l'associacié
ja porta aterme. Els
projectes que realitzeu en el
present han de generar uns
rendiments que permetin a
lentitat afrontar nous reptes.

» Fixeu un import de la quota
social aixi com un nombre
de persones associades que
considereu que s6n suficients
per financar les despeses
habituals de Uentitat (lloguers,
llum, aigua, materials d’oficina,
etc.).
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Les necessitats de les persones i les entitats poden ser infinites, aixi que, a més
d’identificar-les, cal assegurar que poden despertar 'interés d’aquelles persones o
organitzacions susceptibles de ser donants en la campanya.

En l’elaboraci6 del projecte per al qual cerqueu fons, és positiu que integreu punts
de vista diferents que us donin una perspectiva transversal de 'entorn de U'entitat.
La pluralitat contribueix a enfortir i ampliar la base social i les i els donants
participaran en els projectes de l'associacio si perceben que amb les aportacions
que realitzen se satisfaran les seves expectatives i necessitats. A la vegada, mireu
d’integrar en el projecte els reptes que planteja la societat actual (sostenibilitat
mediambiental, implementaci6 de la perspectiva de génere, aplicacié de les noves
tecnologies, etc.) de manera innovadora.

Una campanya de captacié de fons té diverses fases. En cadascuna d’elles us heu
de centrar en diferents aspectes: 'entorn de 'entitat, la comunicacié, els recursos
humans i materials que es necessiten en cada accid, etc.

Aquestes fases son les segiients:

DETECCIO DE LA PLANIFICACIO
NECESSITAT QUE DE LA
VOLEU COBRIR CAMPANYA ACCIO

AVALUACIO
| RETORN

w / m Ajuntament de
apat Barcelona

consell dassociacions JUSANA
de barcelona



http://www.bcn.cat/tjussana
http://www.facebook.com/torrejussana
http://www.twitter.com/tjussana

GUIA D’ASSESSORAMENT | Namero 11 | OCT_2019

Com deiem anteriorment, la finalitat d’'una campanya de captaci6

de fons és donar resposta a una necessitat col-lectiva que hagueu

detectat i que requereixi recursos. Per tant, caldra que doneu raons

de pes a les persones i entitats susceptibles de ser donants, ja que

si no perceben la necessitat de cobrir aquesta mancanca, no s’identificaran amb la
vostra demanda. La cobertura d’aquestes necessitats ha d’implicar una millora real i
mesurable en 'accié de 'associaci6 i/o en el seu entorn.

Poden ser de diversos tipus:

Necessitats
internes o
externes

Les necessitats internes
sén aquelles mancances
que té 'entitat en el
desenvolupament

de la seva activitat
associativa (compra
d’un ordinador, reforma
de la seu social, compra
de material fungible...),
mentre que les externes
s’identifiquen en
I’entorn de l’associaci6
(projecte d’atenci6 a les
persones refugiades

per a facilitar la seva
reinsercid laboral a
Catalunya).

Necessitats
concretes o
generals

Parlem de necessitats
concretes quan

fan referéncia a

un ambit facil de
definir i acotar (un
barri, una entitat,
un segment de la
poblacié) mentre
que una necessitat
general és la
identificaci6 d’una
situacio6 global no
acotada a un espai o
a un public concret
(millora dels serveis
sociosanitaris,
augment de l'oferta
cultural..).

Necessitats
puntuals o
permanents

Les puntuals s6n
aquelles que es poden
satisfer amb una accié
que té dates d’inici i de
finalitzacio concretes
(ex: celebracio6 del 25¢&
aniversari de U'entitat).
D’altra banda, les
necessitats recurrents
o permanents son les
que requereixen una
acci6 constant per
poder satisfer-les (ex:
publicacié mensual
d’unarevista sobre
l'activitat social i
cultural del districte).
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Al'hora de planificar la campanya cal que us plantegeu els segilients elements:

definir els objectius és el primer
pas en el disseny d’'una campanya de captacié de fons. Assolir-los us
permetra desenvolupar 'accié o el projecte per al qual cerqueu recursos.
Cal que us plantegeu:

» Quants recursos (econdomics, materials...) necessiteu recaptar?
» Com afectara la campanya a l'associaci6?
» Com s’ha de posicionar U'entitat a nivell d’imatge interna i externa?

Els objectius no només s’han de fixar siné que també s’han de poder mesurar.
Determineu uns indicadors que us facilitin ’'analisi de la campanya de captaci6 de
fons (registre del nombre de persones donants,
xifra d’assistents a les activitats de l’associacio,
rendibilitat econdmica de cada accié de la
campanya, si s’han comunicat els valors i idees
plantejades, etc.).

quan planifiqueu

una campanya de captaci6 de fons [

heu d’identificar el pablic a qui

us dirigiu (public diana o public

objectiu). Es a dir, a qui demanareu

els recursos que necessiteu?
Vivim en una societat plural i aixd suposa que les
persones i les entitats tenen escales de valors,
gustos i preferéncies molt diverses a ’hora
d’implicar-se en causes o projectes col-lectius. Feu
una selecci6 acurada del public diana a través d’un
analisi dels atributs que considereu que sén Gtils
per al vostre projecte (edat, costums, tendéncies
cap a la sensibilitzaci6 d’alguna tematica,
aficions...). | pel que fa a les entitats, identifiqueu
els seus valors organitzacionals, el tipus d’activitat
econdomica que realitzen, el desti que donen als
seus beneficis, etc.
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Un dels punts més importants de la campanya
de captaci6 de fons és la tria de les eines que fareu servir per recaptar les
aportacions de les persones i entitats donants. Adapteu aquestes eines a
les caracteristiques del piblic diana que hageu establert.

Us proposem alguns exemples de possibles vies per recaptar fons::

» .Es adir, presencialment. Organitzant punts de recollida de diners
(paradetes en espais publics o0 en esdeveniments concorreguts com per exemple
concerts, fires, etc.).

» Atravésde
entitat on realitzar Uingres.

, fent public el nUmero de compte de la vostra

-
<

Mitjancant (que els seus
establiments siguin punts de captacié o plantegeu a aquestes entitats i empreses
que us facin donacions provinents de l'arrodoniment del preu de venda dels seus
productes i a canvi feu difusio d’aquestes marques).

» que, a més de generar-vos ingressos
durant la campanya, facin visible el projecte per al qual cerqueu fons (marxandatge
amb eslogans virals, activitats utilitzant la taquilla inversa com, per exemple,
concerts o tallers).

» com, per exemple, les plataformes de crowdfunding que us donen

la possibilitat de recaptar fons alhora que promocioneu la vostra accié o projecte.

la comunicacié és '’element principal d’'una
campanya de captacié de fons ja que per poder assolir els vostres
objectius haureu de captar 'atencié del public diana que heu triat.

Per arribar al pablic haureu d’establir el mitja pel qual difondreu la

vostra campanya. Es a dir, el por on comunicareu el vostre
missatge. Trieu un tipus de canal que faciliti el vincle amb les persones donants.
Per exemple, si cerqueu recursos per a rehabilitar un casal de joves, utilitzeu eines
telematiques i audiovisuals aixi com el potencial que actualment tenen les xarxes
socials per fer atractiu el missatge. El jovent ja no treballa amb paper!

El és ’element comunicatiu clau per captar U'atenci6 i fidelitzar el pablic
diana. Cal trobar un missatge atractiu i amb «ganxo», durador en el temps i que
sigui coherent amb la missié i els valors de la vostra entitat. A més, aquest missatge
també s’ha d’ajustar al tipus de campanya de captacié que vulgueu realitzar, ja que
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el llenguatge que s’utilitza en una campanya de microdonacions (el pablic diana s6n
persones fisiques i entitats petites) no és el mateix que el que es fa servir en una
campanya que pretén recaptar un volum molt gran de recursos (el pablic diana sén
entitats mitjanes i grans i empreses multinacionals).

Planificar la comunicaci6 de la campanya també us facilitara trobar la coheréncia
entre el public diana, les vies de captacio, el missatge i el canal:

cartelleria, triptics, xerrades,
anuncis a la premsa...

xarxes socials, mailing,
pagina web, videos...

Com deéiem, per tal de dur a terme una
campanya de captacié de fons cal comptar amb un grup de persones
implicades en la seva realitzaci6. Insistim: el compromis de la base
social juga un paper clau perqué les persones associades seran
les principals prescriptores de la campanya. Cal que analitzeu amb
quantes “mans” podeu comptar durant tot el procés. Una campanya ha

de servir per ail-lusionar a les persones associades a l’entitat. No les satureu amb un
excés de tasques i responsabilitats o plantejant accions inassumibles per a 'equip de
gent que hi podra col-laborar!

D’altra banda cal que fixeu un calendari rigorés que estableixi 'ordre temporal de
les accions a realitzar. Tingueu present que una campanya de captacié de fons ha de
ser agilidinamica, i aixd implica tenir una planificaci6 dels passos a seguir en

cada moment.

La captacio6 de fons implica transaccions economiques i, per tant, pot tenir
repercussions fiscals. Per a saber-ne més us recomanem consultar:

» Util Practic 23: Les obligacions fiscals de les entitats no lucratives
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Un cop planificada la campanya, arriba el moment de posar en marxa “la maquinaria”: Una campanya de captaci6 de fons no acaba quan s’aconsegueix (o no) 'import necessari.
Un cop executada cal:

Eltemps que
dediqueu a la planificacié de la campanya ha de servir
per a establir les bases de tot el procés. No us deixeu
portar per sensacions o impressions d’Gltima hora i sigueu

Els indicadors establerts en la planificaci6é de la campanya han de
servir per poder quantificar i qualificar els resultats obtinguts:

coherents amb el treball que heu fet préviament. Sou » Quin volum de recursos heu recaptat en la campanya? (diners
vosaltres, amb la vostra trajectoria en lassociacio, qui en efectiu, recursos materials, recursos intangibles...). Heu
millor coneix el seu funcionament. aconseguit els recursos que esperaveu?

» Quina repercussio ha tingut la campanya en Uentitati la
seva base social? Ha servit com a element dinamitzador
0 ha suposat un desgast per a les persones implicades?

Al llarg d’'una campanya de » Quin impacte mediatic heu tingut en 'entorn? (nombre de donants, interaccié
captacio de fons és molt probable que us trobeu obstacles i imprevistos a les xarxes socials, aparicions en la premsa, etc.). S’ha transmés el missatge i
als quals haureu de fer front. Malgrat que feu esforcos en realitzar una els valors que pretenieu fer arribar?
planificaci6é acurada, no tot surt sempre com es preveu. Es per aixo que
en l'equip que impulsa la campanya de captaci6 de fons és clau que hi Amb els recursos que heu recaptat podreu dur a terme 'accié o el projecte que tenieu
hagi persones amb capacitat de lideratge. El lideratge ben entés no vol dir previst? O, haureu de fer una redefinicié en base als fons que finalment heu rebut?

manar, ni imposar, ni ser un superior que controli les tasques de la resta
de lequip. Realment, és tot el contrari. Una persona amb aptituds de lider

és aquella que empodera a la resta i, a més, sap desencallar situacions Assolits o no els objectius fixats en Uinici de la campanya, caldra que informeu
complexes integrant a la resta de companys i companyes. D’aquesta dels resultats obtinguts a la base social i a 'entorn de 'entitat. També heu de ser
manera, quan apareixen situacions dificils, les i els liders animen als altres transparents amb les persones i entitats donants i informar-les del desti de les
amirar cap endavant. seves aportacions. De cara a futures campanyes, és important que transmeteu la

idea que els recursos recaptats han resultat Gtils per cobrir la necessitat detectada.
D’altra banda, i en el cas que amb la realitzaci6 de la campanya no hagueu
aconseguit els resultats esperats, faciliteu el retorn de les aportacions a les
persones i entitats que hagin confiat en la vostra acci6 o projecte. Aquesta
transparéncia generara credibilitat en 'entorn de 'associaci6.

Mantingueu una visi6 estratégica de llarg termini, ja que el procés

de la campanya ha de servir per a construir una relacié “d’amics per

sempre” amb els agents que hagin donat suport al projecte a través

de les seves donacions. Les persones i les entitats “fan alguna cosa
més” que donar-vos diners. Per una banda, les persones enforteixen la base social
de l'associaci6 amb la seva participacié i les entitats, a més d’aix0d, us ajuden a
reforcar la vostra preséncia en la societat.
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definiu bé els valors | per acabar,
de U'entitat i, en conseqiiéncia, del projecte que vulgueu
desenvolupar. Aquesta concrecié dels principis de

'associaci6 pot facilitar els lligams amb aquelles persones Les aliances s6n relacions que van més enlla de les aportacions
i entitats que comparteixin els mateixos valors que econdmiques: en una campanya de captacié de fons no només
vosaltres. Doneu forca a la idea de la proximitat i “d’alld rebeu diners. Com hem vist, el procés de captaci6 té diverses
local”, ja que moltes vegades suposa un element d’atraccid fases i en moments concrets d’aquesta seqliéncia potser

per a l'entorn. Aquelles iniciatives que es pugin veure “amb necessitareu recursos de naturalesa molt diversa (transport,
ulls propis” generaran més adhesié que altres accions assessorament especialitzat, influéncia mediatica, etc.). Obriu
allunyades de la realitat dels potencials donants. els ulls perqué al vostre voltant hi ha recursos molt valuosos

que van més enlla dels diners!

el fundraising
és l'activitat de captaci6 de recursos per a financar les
activitats de les entitats sense anim de lucre. Per tant, com
més gent faci aquesta tasca, major capacitat de captacié de
recursos tindra U'entitat. Malauradament, és frequient que no
es tingui en compte que el fundrasing és una acci6 transversal
que pot realitzar qualsevol persona amb independéncia de la
formaci6 professional que tingui. Perd perqué aquesta tasca
sigui plural, hi ha d’haver una claredat d’idees en el side la
base social de 'entitat. Les persones que impulseu el projecte i participeu en la
campanya de captaci6 heu de saber el “per qué” de la seva realitzacié, el “com” del seu
desenvolupamenti el “quan” de la seva implementacié.

la campanya de captacié
de fons no és un procediment neutre. Per tant, aquest
procés s’hauria d’ajustar al “moment” que visqui l'entitat.
| aguest moment ’haureu d’analitzar en un senti ampli.
Tant en 'ambit intern com en 'ambit extern, perqué és
recomanable que hi hagi una relacié entre la dimensi6
de l'entitat i la magnitud del projecte per al qual cerqueu
recursos. A través d’'una campanya de captacié de fons no
us plantegeu recaptar un import que superi el 40% dels
ingressos ordinaris de la vostra entitat!
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Des e Espai Torre Jussana EN QUE US PODEM AJUDAR A T3?: A lEspai Torre Jussana

oferim una orientacié global a . .
les associacions, a les seves » PUBLICACIONS: Consulteu: us ojudem a millorar
juntes directives i a les persones
amb responsabilitats, a partir
de diferents serveis i recursos
orien-tats a donar respostes

a les necessitats que puguin

Otil Practic 23: Les obligacions fiscals de les entitats no el funcionament
deratives. de la vostra associacié!

Util Practic 24: Camera, llums, interaccié. Manual de

comunicaci6 associativa en temps 2.0.

sorgir al llarg de la trajectoria Util Practic 25: Manual d’elaboraci6 i avaluaci6 de projectes 5 .
de cada associacio. Guia d’Assessorament n°9: Com treballar la sostenibilitat s TORRE ‘JUSSANA
economica d’una associacié? SERVEIS PER A ASSOCIACIONS
» ASSESSORAMENTS: Av. Cardenal Vidal i Barraquer, 30
« Assessorament en finangcament. 08035 Barcelona

Tel. 932564 118
tjussana.cat
» FORMACIO: Consulteu els cursos que oferim en matéria tjussana@bcn.cat

econdmica i d’elaboraci6 de projectes. .
6 fb.com/torrejussana

« Assessorament fiscal i comptable.

CONSULTEU TOTS ELS SERVEIS DEL CENTRE
| COM SOL-LICITAR-LOS A
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